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は L が き
本稿は.7メリカにおけるマーケティング諭発展の歴史的研究のうち, ｢販
売管理諭の発展｣ を考察 した研究であるD したがって, ｢販売管理生成の前段
























でにショー (A.W Shaw) をはじb7)多数の学者によっても指摘され1)ホイ ト















































2) 橋本 勲｢販売管理生成の前段階｣, 『経済論夢J]第116巻 第5 6号.3ペ-/以下









験 と勘による口八丁手八丁のはら吹き族 (blow hard) になっていた｡巧みに
顧客の心理を掴み,商r.Dlの値段やFR質を適当にごまか して売 りつけていたOか
って,前期的商人の利潤獲得方法を, マルクス (K.Marx) は ｢商略 と摘着
(UebervortellungundPrellerel)｣5'と呼んだが,前期的商人の販売技術をも




























は別にして,7メl)カ経営学が,テイラー (F W.Taylor) の実験を通じて,




son)による現場での実験的研究を通じて生成 しはじめた ことに もあらわれて
いるO
まず,亡実践面におけるバク-ソソの実験についてみるOすでに多少の考察を
加えたように6), すでに 19世紀末の1884年にナショナル金銭豊壌機会社 (Na-
tionalCashRcglSterCo) の経営的実践を通じて,新 しい セールス7./シッ
プと販売管理法の先駆的実験をおこない,多大の成功をおさめたO この実験に
おいて試み られたのは. 科学的管理法の先駆的等人であった7)o この試みによ
6) 楠本 勲,｢-7-ケテイソグの科学化- 科学的管理法とマーナチイソグー ｣,鈴木武,田村
正妃編 『現代流通論の論理と展園』有斐閣,1974年,28ペ-ジ以下｡
7) G B HotchklSS,MilestonesofMarketLng.1938,p178,我が国では注目すへきものとし
て自髭武『現代のマーケテイソグ』,税務経理協会,1962年,51べ-ノ以下,同,｢7-ケティ/メ
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って,同社の売上高は飛躍的に増大 し8), 販売管理の実践的有効性を見事に実
証することができたo Lか し,この成功は,19世紀末の当時において,必ず し




特に1910年代に入ってからであるo 最初の注目すべ き研究は, かの有名な A･
W ンヨ-の SomeProblemslnMarketD18tributlOn,1915, であったo L
かし, 販売管理の内容が詳 しく発展されたのは翌年 1916年に 刊行された An
ApproachtofiusITletqSProblems,であ り,管理の諸問題がかな り具体化され
ているOまた,10年代には,マ ､.)クスウェル (W Maxwell) をはじめ数冊の
著作が公刊されているo Lか し, もっとも注 目すべ き販売管理論成立の画期 と
なった著作は,ホイ ト(C.W.Hoyt),SclenhflCSalesManagement,1913,
である9)o
さらに,1920年代に入ると. フレデ リック (I G Frederick), トスダル
(H.R Tosdal),ラッセル (F,A Russell), リヨ./ (L S Lyon),ホワイ
ト (P White) など, いずれ も販売管理体系を前進 させる著作がめざましい
勢であらわれたLO)oこれ らの著作はいずれ も概論書,体系書の体裁をとり,那
分的な個別的専門研究の形をとった ものは少なか った｡ しか し, これ らの研究
に共通 した新 しい傾向は,科学的管理法の技法を流通あるいは販売管理に導入












その一端を, 科学的管理法導入の意図によって窺 ってみると, まず, A,W.
ソヨーの意図した目的は,流通活動における ｢無駄の排除｣であり,それによ
る能率向上であった｡さらに能率向上の内容を,ホイ トたよって窺 ってみると,










し, これらの能率向上は.従来の放任的経営すなわち ｢成行 き管理 (driftlng





るならば,｢成熟 と統合｣の時代ともいえよう13)uLかL, トスダル (H.良.
Tosdal)の著作では,販売管理 と7-ケテ ィソクとの区別が問題にされ,メイ
ナー ド (HaroldH.Maynard) とノーレン (HermanC Nolen) の著作でも,
ll) C W Hoyt,5bw72tLjicSde∫Managlemenら1913,p24
12) A W Walker,'SclentlもcSalesM anagementApp】ledtoCommercialEnterprise",
JourJWZof PblZtu-alEconom y.Vo121,1913.p 379
13) R Bartels,771eDのノelopTu,ntQfMa7-ketzng77zought,1962,p96
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狭義の販売管理 】人的販売の計画 ･指導 ･統制｣li)と広義の販売管理 (企業内
の全販売活動oj管理を含む)⊥5'との関係を問 うという新.Lい問題が捷起されて




販売管理 とい う ｢新製品 lの ｢導入期｣,20年代は急速な ｢成長期 l, 30年代
には早 くも ｢成熟期｣ を迎えた ということができるo Lか し,販売管理はやが








知ることができるであろう｡例えば ドラッカー (PeterDrucke上) によれば,
管理は3っの職務 (JOb) を含んでいると考えられている. 1っは,ビゾ不ス
の管理, 第2は, マネージ1--ズの管理, 第3は, 労働者 と労働の管理であ
る17)Oマーケテ ィング打ついての代表的名著の1っであるカソディフ (E W
Cundlf) とスティル (R.R Still) によれば,管坪 とは ｢設定されている目
標 (goal)達成に向っての 目的をもつ活動の指導である｣lB'と規定 されているO





れている｡(E W CundlHar'dR R Stil,BasicMaTketlng,1964.p243)
版売管理論の発展 (225) 9
また,管理概念について関心を払 ったニューヨーク大学のマーケティング学者






















第10 管理主体O誰が管理するか, という問題であり,セールス ･マネジャ
ー (salesmanager) が直接の管理主体になる.まだマーケテ,iソグ ･マネジ
ャーではないOセールス ･マネジャーは,当初はともかく,現在の管理機構で
19)HectorLazoandArnoldCorbln,ManaBlementm JVarlketzng,1961,p.74
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は,下級管理者層すなわちロウア ･マネジメントの管理階層に位置する｡その
セールス ･マネジャ-が7-ケティソグの発展 と重要性の増大 とともに,次第
に ミトル ･マネシメントに格上げされてゆ くのである｡
しかし,最初か ら管理の問題,あるいは管理主体の問題が登場 していたわけ
ではなか った｡ この管理o)登場は,企業内分業発達の結果であるo管理成立以
前には,セールスマン個々人が管理的作業 も執行的作業 も遂行 していた｡ しか
し,企業規模が次第に拡大 し,資本の側からの要請が強くなってくると,管理
作業 と執行作業 とが分離 し,そこに企業内の垂直的分業がおこなわれるように
なるのである.すなわち,管1聖職能 と作業職能の経営職能における垂直的分化
が生 じるのであるOその管理作業あるいは管理職能の最初の担当者 として登場
したのが, ほかならぬセールス .マネシャーであったo Lたがって, セール
ス ･マネシャーは,第 1線の現場作業に密着 した ロウア .マ不ジメソトとして
位置づけられる｡
セールス ･マネジャーの性格 も,歴史的進行 とともに変化する｡セールス ･
マネソヤーが管理論に登場 しは じめるのは1910年代か らであるが20),最初の性
格は企業内の組織管理者 というよりは, 企業あるいは会社 (house) と消費者
家庭 (home) との連絡役であ り, セ-ルスについての相談役すなわち セール
ス ･カウソセラー (salescounseller) の性格が強か った｡ しか し,販売競争
が次第に激化 し, 管理の必要性が資本の側か ら要請されはじめると, セール
ス .マネジャーqこよるセールスマン労働者O-)労務管理 という性格が強化 され,
そこに管理技術の問題が真剣に論議されるようになってきたO例えば,20年代
の代表的著作の1っである-ス (H W.HeES)el)や, ラッセル (F A Rus-
sell)22) の研究に も, 例えば, セールスマンの募集,選考,訓練,統制,販売
割当,販売会話のテクニックなどのテクニック論が活発に議論されてきていち.
20) 例えば,1917年のホワイTH -ツトの著作に,すでにセ ルー ス-<ソとセ ルースlTネ}ヤ-と
の関係が論じられている.(H Whltehead.PrZTu-l,lesofSaZesmanshゆ.1917,p230)
21) H W Iiess.C71eatZVeSalesm an∫h砂.1923,p.23,p.290












問題が解決され,何 らかの職能が遂行されてい るo Lたがって,管理客体は,
人間レベルで規定できるだけでなく,問題 レベルあるいは機能 レベルで捉える
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を中心に して,問題点 を考察す るO
まず, 販売管理論 の体系について考 えてみる｡ 当時の文献 は, バーテル ス
(良 Bartels) の研究 『マーケテ ィング思想 の発展』24'やわが国の研究25'に よ
って も知 られ るように,大体において, テキス ト的な ものか,実務 - ソ ドブ ッ
ク的 なものが多か ったので,その内容 も大同小異 であ った｡販売管理論成立 の
画期 を形成す る1913年 のホイ ト (C.W ,Hoyt)千,翌14年のバ トラー (R･S･
Butler) らの著作に して も同 じことである28'oただホイ ーの研究では,科学的
管理法の影響 とその導入意 図が強 くあらわれ ていた27)｡その後1920年代に入 る
と,その体系が次さ酌こ詳細にな り,例 えば,1920年 の 7 L,デ りヅク (G Fred-
erlCk)2日)や1924年のホ-ル (S.R.Hall)の著作 のように29),体系 を示す項 目
が非常に細か くな って きているO この憤 向は,第 2次大戦後の販売管理論に も
継承 され ている30)o
24) R Bartels,TheDevelo如 entofMarke触 g Thought,1962,p92ffなお,改訂版の訳
書として,山中豊国訳『マケティ/〆理論の発展』ミネ/I,ヴァ善房,1979年.121ペー}以下.参殿｡
25) 橋本 勲 『マーケテイソグ論の成立』ミネルグ7書房,1975年.

















28) G FrederlCk,Mo`滋m SalesMaTZLZgement,1920
29) SR Hal,HandbookofSuesManJZgement,1924.


















排除が販売会話 という作業に も導入されたわけである｡ このようにして標準会
話が確立されると,これを販売員訓練において数え,学習暗記することが訓練
の主要課額になったのである82㌔ これらの販売会話の標準化は,すでに,19131
年のC.W ホイ トにもみられるが83),販売管理論の一般的文献で充実 してき
たのは,1920年代の販売管埋論確立期に入ってからであったo
Lか L,後C')発展段階でみられるように,販売会話o)標準化や機械化には限








14 (230) 第125巻 第4号
talk)｣ であ り, ｢かんずめ会話 (Canned talk)｣ であったか らである84)O消
費者はそれぞれ個性をもっている｡ したが って,それぞれ違った好みや欲求を






第1段階,経験 と勘によるはら吹 き会話｡第 2段階,その否定 として,心理学
と科学的管理法の原理の適用による標準会話U第 3段階,さらにその否定 とし






に19世紀から現場でおこなわれていたo Lか し, これは非公式的な訓練であっ
た｡販売管理論が問題にする訓練は主 として公式的な訓練である｡ この訓練 も
すでに一部では1890年代に学校訓練 (ln SCl1001tralnlng) として一部で始め
られていたo Lか し,パタ-ソソのような先駆的訓練は,20世紀に入 ってもま
だ少数であり,一般的に普及 しはじめたのは1920年代以降であった86㌔
次に,販売員訓練の内容についてみる｡企業によるフォーマルな公式的訓練









においても,その方法は大 きく分けて,講義方式 と会議方式 とが ある｡
講義方式において問題 となるのは,講義の担当表すなわち講師である. この
教育担当者について も,販売管理の発展につれて若干の変化がみ られ,次の 3
段階を経過 してきているO第 1に,販売員訓練の初期における講師は,経験の
豊富で有能 な先輩セールスマ ソであった｡それが節2段階では,先輩セールス
マ ンとは違 って責任 ある立場のセールス ･マ不一シャーが講師になった｡現任
の第 3段階 では,専門の訓練 スタ ッフによって担当 されるよ うになってきてい
るのであるoつまりライ ンに よる教育 (on l'ne tralning) か ら.スタッフに
よる教育 (on stag trainlng) - と発展 した｡ この変化によ って,販売員の指
導監督に も職能分化が進み,職能方式が採用 されることになったのである｡
なお注目すべ きことに,講義~方式において初期の段階か ら現在 と余 り変 らな
い くらい進んでいた各積の視聴営用具が使用されていた37)0
次に会議方式についてみる｡会議方式に も色 々な方式がみ られる｡例えば,
普通の会議方式の他に,テキス ト輪読方式,ケース ･スタデ ィ方式,パネル ･
デスカッンヨソ方式, ワ-ク ･ショップ方式, p-ル .プレイ ング方式等 々が
み られるS8'o Lか し,経験あるセールス7 ソの再教育に とって効果が あるのは,
36) 例えば,L S Lyolによれば,すでに1920年代に,MelIOPOlltanLlfeln sulanCeCo,Na-
tlOnalCashReglSter,Co,WestlnghouseElectomcandManufacturlng,CuFtlSPUT)Co,
をはじめ各業界で,販売訓練が開始されており,その事例が紹介されている 〔LS Lyon,
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伝統的 な ｢販売会議｣ であるO この販売会議 (salesmeeting,古 くは sales
convention ともいわれた) は,訓練 というよりも, ある意味では現場の実践
その ものであるO会議は,初心者の販売教育 とい うよ りむ しろ,販売員の激励
と動機付け,販売成績優秀者の表彰,販売計画や販売方針の周知徹底,相互の
経験交流 など,多方面 な目的を もっておこなわれる会議であった89).
この販売会議が最初に注 目されは じめたのは,19世紀末 (1881年に クl)-プ
ラン トでおこなわれている)であったれ 20世紀に入ると販売管理諭の初期の
多 くの文献か ら静及 を受けているO例えば,1913年のホイ トの著作によれば,
販売会議がセールスマ ン訓練に貢献する ことが指摘 されている抑o また,20年
代のフレテ リックや ラッ七 ′Lの著作 で も注 目され ている｡例えば,1925年のフ
レチ リyクの著作 では,会議で計画が調整され,新 しい事実が研究 されねばな
らないことを指摘 されている41)O また当時か ら会議が一定のスケソユールに も
とづいて定期的におこなわれること,討議が一定の課題についてお こなわれ,
そこで新 しいアイデアの発表がおこなわれるべ きことなどが強調されている｡
また1922年の ラッセルの著作では,販売会議が発達 したのは,販売部隊 (sales


















各部門 ･支店 ･セールスマソの状況が把握 しにくくなってきたことがあげられ
ている的)o
以上の販売員訓練の内容を要約すれば,次のようになるO販売員訓練 も訓練















れつき｣のものであると考えられていたのである｡ したが って,販売管理 で
決定的に重要な問題は,いかに販売の仕事に適した資賃に恵 まれたセールス
マンを探し出すか とい う問題であった｡ したがって初期の研究では-ス (fI.
いた48)u Lか し, セールスマンンップや販売管理論の発達は, この考え方に
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180度の転換をもたらした｡ つまり優れたセールスマソは ｢生まれつき｣の も
のではなく ｢つ くられるもの｣であるという考え方である｡この考え方に もと
づいて,資質よりも.訓練が重視されることになったのであるoまた標準会話
の成立によって, 現場訓練 (1n 丘eld tralning) か ら学校訓練 (1n SChool
training)への発展が可能になったのである.
この販売員訓練は,資本に大 きい利益をもたらした｡販売局の上昇すなわち
販売能率の向上 という7ウ ト･プットである｡ しかし,訓練に ともな う時間 と
コス トの fJスというイ ン･プットも犠牲にされたoいまや資本に とっては,売
上高の増大よりも利潤 コ ソヒプ トに直結する効率的な販売管理が問題になって
いる｡
他面,販売員訓練は販売員労働者に も一定の利益をもたらした｡販売技術の
向上 とそれに ともなう収入の増加であるo Lかし,この収入の問題は,販売労
働者の賃金管理の問題を抱起した.従釆,セールス-1/労働の技術は, ｢生ま








雄九 健康についての配鼠 販売に対する興味の程鼠 典型的な廉売状況における実際の判断九






12,S R Hal,TheHanL2bookofSalesManagW nt,1924.Chap7,および,IA HoI
ward,MAデ-ketLngManagement.1973,p287)
